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大学における開講 販売管理論の開設は， 一般にセー ノレア、マYシップ論よ
りも 10年近く遅れて 1910守代から開講され始めた。 1915年に三ューヨーグ
2 (518) 第 101巻第6号
犬学で， John G. Jonesによって聞かれた九同大学のセールスマユノシップ論
の開講より 8年遅れていたわけである。開設当初の講義から管理論的観点が明
瞭に含ますLていたようである九


















1) H. H. Maynard， Developments of Science in Selling and Sales Management， in Hugh 
G. Wales (ed.)，印刷gingPerspectwes間 .i.lfa-rketing，195-1， p.177 
2) 当時の脹売管理論の内容については，ibid.， p.177 
3) Ib~d. ， pp 177-78 
4) 円 パ ド大学の講義内容にはz製造業における販売組織の構造a 卸売組織，販売調査販売
政植の策定a 限売計画の立案と実施などが官まれていた。
5) Richa.rd W. Cox， "Comments Oll a Universlty Course II Salesrnanship "， ]ou'fnal 01 
Marketing， Vol. 13. No. 3， ]an. 1948， p.366-67 






















6) 専門セー ルスマソ (specialitysalesrnan)は 製造業者が直接に消費者へ戸別訪問販売する




ノーレスマγの派遣された産業の商品はj 初期には，料理用ストー プz タイプライター ，ミ γ ン，
電気アイロ γz真空帰除機j 台所キャピネット，料理用具，最近になっては， 自動車，家庭用
具， 工場及び事務所備品j その他広告業， 齢世業などである (P.D. Converse， Elemenls Qf 
Ma1'ket叩g，1935， p.214; A. Gross， Salesmansh~þ， 1952)。
.7) P. M. Nystrom (ed.)， Handb叩 k0/ Mal'keting， 1951， p.726 
4 (520) 第 101巻第6号
19世紀末において販売管理論成立の条件が次第に成熟してきた頃.1893年の
























9) J. G. j:<'redenck， Modern Sates1例 '1，nsk~p， 193'1， p. 33U f 
10) L. K. ]honsoll，予Sales側 dMa叶etingMa削 g'抑制 1958，p. 10-11; Frede:rick， ot. cit.， p. 
:130 
11) 白髭武「現代のマー ケテ 4ング」昭和37年， 55ペジ。
12) ちなみにバター ソ γの業績は，胆究開地1の確立I 陸軍化された販売匝覧，標準化された説明法
の3点に要約されている (}. W. Ernest and G. M. DaVaJl， Sales~川市'kiþ Fundame錨tals，
1959， p. 101.)。
















14年の R.S. Butler， H. DeBower and J. G. Jones， Market間.gMethods 
側 dSales刑制shipにおいては，かなり詳細に販売管理問題が論ぜられていた。




ホイトの販売管理論 販売管理論が生誕の声をあげたのは， C. W. IIoyt， 
5日開tポι5alesM側 agement，1913においてであった。同書はまさに販売管理
論成立の画期をなす著作である叫。 ホイ 1の特徴は，第1に，当時注目をあび
13) C. W. Hoyt， 5cienlific $ales M州 agement，1913， p.9 
14) B. J. La LondeとR J. Morrisonによっても「最初の 亀代表的"J著作であると評価され
6 (522) 第 101巻第6号
ていたテイラーの科学的管理法を販売管理論に適用しようと試みたととであ
る明。科学的管理法の応用は当時においてホイトのほかに， A.Wγ ョー， A. 

















ている (D.J. La Londe and E. T. Morri.son “Marketing Ma，nagenlent Concept1> Yes-
terday and Today"， Journa~ of M町.keti略 Vol.31， No. 1， ]an. 1967， p.10)0 
15) C 、N.IIoyt， op. r;it.， p. 12 fI.， p. 23 
16) A. Wal1日r，. Scientific Mallagemellt Applied to Commercial EllterprisesぺJ叫何回lof
Po&itical Er;ono制:y，1913 
17) H. W. Brown. "Scientific M副lagement in the Sale.s Department"， B叫leh旬。1Ithe 
Taylor 50σciety， Vol. 1， Dec. 1914， p. 3 f.; B.roao，“ Scient.ific Haadling of SaleS1TIan"~ 
Industrial E句評切881'ing，Vol. 14， No. 3， Oct. 1914 
18) E， St. E. Lewis， Apply皿 g the Scientific Method to Sales Managemel1t. 1-知加stnal
Manag.町nent，Vol. LII. No. 3， ])ec. 1916; B. J. La Londe and E. J. Morrison， op. c~t，. p 
9 f.; 徳永量マーケテ 4ング管理論における一試論. r明大商学論叢」第47巻第4号。
19) Hoyt， op. czt.， p. 165 
20) Ibirl.， p. 26 
企業的マー ケティ γグ論の成立 (523) 7 
このホイトの著作とならんで 10年代にもっとも注目される著作は，前掲の
R. S. Butler， H. E. DeBower and J. G. ]ones， Marketing Methods and' 


















18年には，ニューヨーグ大学で講義を聞いた JohnG. ]ones， Sal田仲間nship
仰 dSal目 M刷 ag側四tが刊行された。同書の特徴は第1に.販売組織を重視し
たととである。すなわちジョーンズは，セーノレス・マネジャーの責任は単なる
販売の幣督だけにあるのではなしまさに販売のための組織そのものを合理的
21) w. Jシュルツは，マー ケテ 4ゾグ論発達の初期においてビジネス アドミエスト ν ジーgγ
の観点から問題を扱った学者としてパトラ->ナイストロム壱おげている (W. J. SchuJtz. 
AmeYica切 Mwrketiπg，1961， p. 3)。
22) Maynard， 0タ dt.，:[1-180 







な成果である U その他 W.D. Scott， Aids叫 Selectu'lgSal回刑問， 1916，はセ



















23) Bartels， The DevelotJ陶叫 '01Mat'keting Thought. 1962. :p-94 


















続し、て 21年には，ハーパード大学の HarryR. Tosdal， Probl曲目印 Sal出
M刷。~ge刑制t ， 22年には， Frederick A. Russell (1886-?)， M削 agement 0 f the 
Sales 0増刷zizatic仰が著わされている。また 26年には同じ F.A. Rws~ell 
が Introduct~四 to Sales 1¥:1開暗棚田，，'壱著し LeverettS. L yonはお-
lesrnB飾叩 MarketingSt同 tegy を刊行してし、る o このような 連の著作を通じ
て注目されるこ Eは，販売管理の概念が次第に外延を拡張し，フレデリヅグに
みられたトータノレ・マーケテ fングの考え方が拡充強化されていりたことであ
る。先ず 21年のトスダノレの著作，Problems叩 SalesM仰 agementでは，次の
24) P. D. Convcrsc， The BtJgi1開館r;01 Ma'lk8伽 gTho'Ught叫向山地dStates， 1959， p.35 
25) Bartels， op. cit.， p.95;なお G.Schw町 tz.Science四 Markel明:g，1964， p.54，怠照。
2泊 Conversc，op. cit.， p.35; Maymlrd. op. cit.， p. 181. 











いて， 科学 (science)でなく技術 (arのであると規定している。しか時十学と





事例研究の影響を受け，後の 33年の著作，Introductio飽和 5al出 M制 agrment
では事例を豊富に蒐集し，事例集とテキスト的概論書の両者の研究を著わして
し、る。





27) Maynard， op. cit.， p. 183 
28) Maynard， op. cit.， p.184; B.artels， op. cit.， p 田
29) F. A. RusselIは21年に.Textbookザ Salesmanship，26主に Introduction10 Sales Ma剛 g，
ment，を著わしている。
30) F. A. Ru姐 elI， Managernent 01 Sales Orga')'l包Zi1tion，1922， pp. 1-3 





26年の LeverettS. Lyon， Sales削側側 Market問 :g5trategyは， トλダノレ
の著作とともにもっとも理論的色彩の濃い著作であり，販売管理概念をマ ケ
ナイング管理概念にまで発展せしめた注目すベき著作である。リヨ Yは第1に，













くして， リョ yは第3にセーノレ月マンをマーケティ γグ戦略の用具として位置
づけた後に，セーノレ兄・フォ一月の管理問題，すなわち，準備，計画，実行，
組織，統制Jについて述べている問。 ハー テノレポは， リョ yの観点は常に浩樹で
あれそのアプロ チは客観的であり，着想は実際の経営実践上の経験で実証
されていることを指摘し，経営学者向けのテキストを開発したとしている。
31) L. S. Lyon， Salesmen in Market四gS~rategy. 1926， p.3 
32) Ibid.， p. 96 
12 (528) 第 101巻第6号
ホワイトのマーケティンゲ管理論 リョ γと同じ。二うに浩翰な視野に立つ
























33) P. White は他に Mayk()tA糊 lysis--Its p，け叫itlesand Mcthods， 1921; MayhetinfJ Pl'ae 
tice， 1924; Sales Quola， 1929; Market明 gResearch Technique， 1931，がある。
34) ホワイトはマ ケティ γグにおける鵠駄を 3つに分けている。第1は配抽の混乱によるもので，
とれには 1 配給美者の過剰 2 サーピスの重復がある。第2は破壊的競争によるものである，
1マー チャνダイクνグ努力の過剰 Z広告の過剰， 3取引上の無駄。第3に非科学的管理に基
くものとして12の鵡駄を掲げてL唱 (P.White， Scien断 GMarketinf? Mi川崎四"叫 '27，p. 4笠〕。
35) Wh巾 ，p のt.，p_ 110 
















な著作が少くない。例えば， 24年の RonaldS. Hall (1860ー 1952)汽 TheHt刷 d-






36) Ronald S. Hal1は， 1904年から25年まで， InternaHonal Co.respondence Schools of Scran_ 
tonで広告コー ス壱担当した。慣は鮭蹴畳富な販売実務家でもあった。 1907年に広告に関する
7 巻の著作を書L、た。彼の著作はその旭町~eory 脚 dPractice o[ Ad町市制tg，1926; Tke Adver 
lismg H(開 dbook，1921. 30; Retail Advertistng即 iSeUing， 1924; Mail-Or，由 V耐 tdD.rect-Mail 
Selling， 1928; The F1旬ndamentalso[ Advertising Campaig匁5，1935など。
37) Ronald S. Hall， H側 dbook01 Sales M.間吋捌ent，1924， p. 367 f 
38) ホ←yレはピシネス部門だは生産z 信用， 交通の各部門左の協力が必要であると指摘し U 、る





年には H.G. Kenagy and C. S. Yoakum， The Selection and T叫 ining 01 
Sal的問仰が出たが，同書は， 1916年以来の販売員についての調査の結果を要
約したものであり，その内容では特にセーノレスマYの選考，テコえトなどが中心
になっている40JO その他， W. S. Hayward， Sales Ad'刑問istration，1926; P. D 
Converse， Selling Policies， 1927 ; R. C. Hay， Sales l¥Ianage問問tFundu刑8叫als，















とし，戦後を 7 ーケティ γグ管理論またはマネジリアル・マーケティ γグ論の段
39) Maynard， op_ cit， p. 182 
40) H. c;. Kenagy and C. S. Yoakum， The Selet:tion and Tra間叩gof Salesmen， 19，品 P 153宜




らになお歴史的段階規定を試みている論者に w.J. Stantonと R.H. Buskirk 

















なければならなかった。 かくして， 販売管理は， 商業労働者としてのセーノレ
九マンの労働を刺激し強化する労働合理化の手段として登場したのである。例
えばホイトは販売管理の課題を「販売経費を節減し，売上両を増大させること
41) 例えば， A. M. A の定義をはじめ， H. R. Tosdal， L. K. Jhonsonなど多くの規定をあげ
ることができるがl 詳細は山本朗』販売管理論の対象とその体系北について. r経営研究」第"
号， 1958年4月.20へジ以下参照。
42) W. J. Stanton and R H. Buskirk， Managementザ tkeSales Fo叫， 1959， p.9 












第 2段階。マーケ子ィン':f管理論の段階 販売管理論は 20年代に入って
次第にマーケティ Y !7管理論へと拡大発展しはじめた。 マーケテ 4γ グ方策










43) Hoyt， ot. cit.， p. 23 
44) lbid.， p. 27 
45) R. S. Butler， H DeBower and ]. G. Jones， M肝 ketingMahods and 50時間 anshit，1914 
4b) 管理主体はセー ルス マネジャー (または sal回目t:cuUvt:)からィー クテ， '/グ ，ネクャ
へJ さらにヂェネヲル マネシャ へと上昇する。マー ケティ γグー マネジャ の管理範囲に
は1 広告，販売，教育の各マネジャ が古まれる例もあり，市場調査マ不ジャ と総販売Y ネジ

























ャー とが含まれる側もあり論者によって多少異っている (LaLonde and Morrison， op. cU. p 
11 ; Stanton and Buskirk， ot. cit.， p.11)。
47) 管理領域と調整の問題は，すでに20年代初頭の Frederick，Tosdal， Ru曲 el1などの著乍から
次第に重視され，特に広告との調整，予算や工場との調整の品購が重視されてきてし唱。
48) White， op. cit.， p. 164 










第 3段階。マネジ 1)7)~ ・マーケティンゲ論の段階 第 2次大戦後に展開さ
れはじめたマネジリアル・マーヶティ Y!/論の概念的特徴を紙帽の関係で，簡
単に窺ってみよう叫。先ず第1に管理主体は前の段階よりさらに上昇し，マー





横の調整が中心であったu しかるにこの段階では，マーケティ Y グが経営全体







51) マネジリアル マー ケティングについての詳細な展開は森下二次也， Managenal Marketmg 
の現代的惜梧について， r経営研究」第40号，第41号.1959;年， 2月， 6月，松井清「経済学と
マ ケテ4γグ」昭和39年，森下二次也ー 荒川1祐吉編「体系マーテ4ング マネジメγト」昭和
41年， 29ベー ジ以下号事照n
52) 三浦信，マーケテ4γグ論の成立と展開， r商学論究」第28号 53ベー ジなど。
企業的マー ケテ 1，γグ論の成立 (535) 19 
管理が課題となってくる叱第3に，管理目標も，前の段階までは，売上高中
心であった。しかし今やマーケティング・マネジャーは部門管理者ではなく全













53) 風呂抽a 調整機能としてのマネジリアル マー ケティングの歴史的性楕j 日本商業学会嗣「マ
ネジリアル・マー ケティ γグの現代的性格j昭和40年.26ベ一、.:;。
54) 森下二次也，前掲論文(第41号)， 10ベ ジ以下。
